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Desde que el hombre tiene uso de la razón, ha querido 
simplificar el tiempo que toma un trayecto desde un punto A hasta un 
punto B, partiendo en los inicios de la historia, en las que el hombre 
utilizaba animales para transportar recursos y personas, pasando por el 
siglo XVIII donde Cernuschi (2005) menciona que Nicolás Cugnot creó el 
primer vehículo a vapor conocido como el "Fardier" el cual era muy 
pesado y ruidoso, además de ser un triciclo. 
 
Luego a principios del siglo XIX Richard Trevithick creó la 
locomotora a vapor la cual fue utilizada con grandes fines hasta 
mediados del siglo XX. Durante este mismo  periodo se creó el primer 
vehículo automóvil a combustión interna que utilizaba gasolina, esto 
según lo mencionado por Cernuschi, en su libro Cuatro siglos en cuatro 
ruedas. 
 
Durante todo ese tiempo hasta la actualidad los modelos de 
vehículos han ido variando dependiendo de las necesidades que han ido 
surgiendo, tenemos el caso de los camiones, los cuales con el tiempo 
fueron reemplazando a los trenes, ya que eran más efectivos y rápidos a 
la hora de realizar repartos y recoger encargos, además de eso, se 
hicieron versiones para transportar una cantidad considerable personas, 
esas versiones las conocemos como bus. Cabe mencionar que aun se 
utilizan trenes para labores de transporte, ya que es el método más 
barato, pero este debe llegar a un punto en específico, dado a las pocas 
vías que van quedando en el mundo. Agregando además, el trabajo 
logístico que hay que realizar debido a que puede llegar a un punto en 




Por otra parte, dada la expansión global, surgieron necesidades 
de comunicación a distancias entre las personas, Oxlade (2017) indica 
que en 1832 el científico y diplomático ruso Pavel Schilling logró 
comunicar dos telégrafos entre sí. A pesar de que Gran Bretaña le había 
ofrecido comprar la idea, Shilling le vendió la idea al zar Nicolás I de 
Rusia. Cabe mencionar que estos telégrafos solo recibían las señales ya 
que aun no se inventaba el código Morse. 
 
Al otro lado del mundo un estadounidense, su nombre, Samuel 
Morse en 1830 junto a su colega Alfred Vail desarrollaron el código que 
lleva el apellido de Samuel. Para luego en 1838 realizar una prueba 
publica frente a un comité científico en el Franklin Institute de Filadelfia, 
finalmente luego de buscar arduamente personas que estuvieran 
interesadas en financiar su invento, en 1843 el congreso de Estados 
Unidos le asignó treinta mil dólares para la construcción de una línea 
experimental de 60 kilómetros entre Baltimore y Washington. Luego de 
que esta línea experimental fuese terminada en 1844 Samuel realizó una 
exposición pública mandando con éxito un mensaje, a partir de ese 
momento su invento se masificó y las personas más adineradas podían 
tener la posibilidad de tener un telégrafo en casa, como así también fue 
usado por ejércitos en conflictos como "la gran guerra". Pasado el tiempo, 
en 1854 Antonio Meucci (inventor) creó el teléfono, pero a diferencia de lo 
antes mencionado, lo hizo para poder comunicarse con su esposa, la 
cual, se encontraba inmovilizada y se encontraba en la planta alta del 
edificio, ya que él trabajaba en la parte baja del edificio. 
Lamentablemente Meucci no tenía el dinero necesario para poder 
patentar su invento, por lo que en 1860 hizo público su invento, en una 
demostración pública. Finalmente en 1876, Alexander Graham Bell 
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patentó el invento a nombre suyo, quitándole el prestigio que merecía 
Meucci, lamentablemente a pesar de todos los trámites realizados y los 
juicios proseguidos para poder figurar como el creador real del invento, el 
1889 falleció Meucci poniéndose fin al caso. Para su consuelo en el año 
2002 a través de una resolución, de la Cámara de representantes de 
Estados Unidos, se honró la vida y el trabajo de este inventor, dándole 
finalmente la autoría del invento. 
 
Desde el momento en que el teléfono se masificó en el mundo 
ha ido evolucionando a aparatos más simples y cómodos de utilizar, tales 
como los smartphones, los cuales han ayudado a simplificar la vida de 
las personas, con sus diversas y cantidades de aplicaciones 
 
En este proyecto se analizarán las opciones para poder crear 
un nuevo modelo de negocio, aprovechando la tecnología y los recursos 
de la actualidad, con el fin de crear un dispositivo que se adapte a los 
vehículos, otorgándole al cliente información privilegiada sobre el estado 
de su vehículo a través de su smartphone. 
 
 
I.1. Importancia de realizar el proyecto. 
 
Los vehículos son y han formado parte de nuestra vida a lo 
largo de la historia, hoy en día se considera como una prioridad tener un 
vehículo, para así poder movilizarse de un lugar a otro, como también 
llevar cargas a su destino.  
 
Existe una gran cantidad de vehículos a nivel mundial, 
aproximadamente 1.1 mil millones, esto según una estimación realizada 
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en el año 2013, esta magnitud ha debido incrementarse a medida que 
han pasado los años. Esta cantidad genera un gran atractivo a la hora de 
querer llevar a cabo un proyecto. 
 
Como es de suponer, no todas las personas tienen 
conocimientos de mecánica automotriz, lo que provoca, que al momento 
de ir al mecánico, estas personas paguen solo por lo que les dice el 
mecánico, sin tener bajo su conocimiento algún precio de referencia de 
las fallas solucionadas o, por otro lado, si es que realmente fueron esas 
fallas las que gatillaron el problema principal. Las personas no tienen 
acceso a una red de mecánicos, en donde se les pueda evaluar por sus 
servicios, para que así la gente esté al tanto de la calidad y la veracidad 
del servicio que ofrecen los talleres mecánicos de los alrededores. 
Agregando además, que no todas las personas tienen dentro de sus 
contactos a algún mecánico conocido, quien les cobrará un poco menos 
por la operación realizada o que le dé más confianza a la hora de realizar 
el trabajo. Casos similares relacionados a estafas por parte de mecánicos 
existen a lo largo de todo Chile, como también en gran parte de 
Latinoamérica y el mundo. Estos casos han sido expuestos a través de 
reportajes realizados por diversos reporteros. Por ejemplo, tenemos el 
reportaje realizado por el programa "En su propia trampa", en el cual se 
desenmascara a un mecánico que simulaba reparar vehículos a cambio 
de dinero mensual. 
 
Por otro lado, es muy común observar vehículos que quedan 
varados en medio de las calles, por algún tipo de falla que presentaron, y 
sus dueños a su lado sin saber que ocurrió, ni a dónde acudir o a quien 
llamar para remolcar su vehículo. Y una vez en el mecánico plantearse la 




Todo lo anterior mencionado, es lo que abarca este proyecto, de 
ahí su gran importancia en ser realizado, ya que va con la misión de 
entregarle a las personas una herramienta de utilidad que les servirá 
para tener el control de la situación a la hora de presentar una falla y 




I.2. Breve discusión bibliográfica. 
 
La tecnología avanza a pasos agigantados, cada vez le hace a 
los seres humanos la vida un poco más simple, en comparación a como 
era hace doscientos años atrás, en donde recién se estaban llevando a 
cabo experimentos y proyectos, en los cuales se pretendía crear un 
futuro prometedor, alivianando la carga de las personas. Avances tan 
importantes como las máquinas de vapor o los vehículos, han ayudado a 
la humanidad a salir adelante en lo que se proponga. Es por esto 
también, que este proyecto está inspirado tanto en la tecnología, como 
también en la innovación. Estas palabras son claves a la hora de 
plantear este proyecto, ya que influyen en gran medida dentro del 
mismo.  
 
Para esta parte del proyecto se usarán citas de algunas 
personas celebras en materia de tecnología, para luego reflexionar sobre 
ellas. 
"Think different" (Piensa diferente), Steve Jobs. Esta frase es, 
sin duda, una de las frases más recordadas de Steve Jobs Esta frase fue 
utilizada en la campaña publicitaria de su compañía en el año 1997, y 
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que luego pasaría a formar parte de la "filosofía" de la empresa. Cada 
cual puede darle diferentes interpretaciones a la frase, además del claro 
significado de la frase, el cual llama a pensar diferente del resto. Pero, 
esta frase va más allá, está enfocada a buscarle soluciones alternativas a 
cualquier clase de problema, y es en este punto, en el cual hace relación 
con el proyecto que se quiere realizar, ya que se le está brindando una 
solución a un problema que ha estado presente desde hace mucho 
tiempo en Chile y en el mundo, una solución que va más allá de un 
simple castigo otorgado por un juez en una corte. Gracias a este 
proyecto, las personas podrán tener casi el mismo conocimiento que un 
mecánico, o al menos entenderán lo que le ocurre al vehículo, y cuando 
se sientan pasadas a llevar se lo podrán hacer saber al resto de usuarios 
dañando así la reputación del taller, obligándolos a mejorar o 
simplemente cerrar. 
 
"I invented nothing new. I simply assembled the discoveries of 
others men behing whom were centuries of work...progress happens when 
all the factors that make for it are ready and then it is inevitable" (No 
inventé nada nuevo. Simplemente junté los descubrimientos de otros 
hombres que trabajaron en eso durante siglos. El progreso ocurre 
cuando todos los factores que lo constituyen están listos y entonces es 
inevitable), (Henry Ford, 1940). Esta frase sin duda, sirve para motivar a 
cualquiera que la escuche o lea, además de tener mucha razón en sus 
afirmaciones, la mayoría de las cosas que han sido creadas han partido 
por algo, deben existir los componentes necesarios para poder fabricar 
algo, por ejemplo un vehículo. Esta frase llama a innovar, con la excusa 
de que aún faltan cosas por crear, y que teniendo los componentes 
necesarios, nadie se ha dado cuenta. Lo mismo ocurre con este proyecto, 
uniendo una serie de componentes, se obtendrá un producto que 
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beneficiará a una gran cantidad de personas, y en el cual se acoplarán 
un montón de avances ya existentes. 
 
"Si hubiera preguntado a mis clientes qué necesitaban, habrían 
dicho un caballo mejor" (Henry Ford, 1940). Por último, esta gran frase de 
Henry Ford, en la cual da a entender, que la gente no sabe lo que quiere 
hasta que lo tiene a su vista. Para este proyecto este punto es el más 
importante, ya que como se verá más adelante, la mayoría de las 
personas desconocen varios aspectos, los cuales son influyentes en el 
proyecto. Esta frase motiva la innovación, como también, agregarle valor 
al producto, a través de la "novedad". Ya que, por lo menos en Chile, 
según un estudio realizado en este proyecto, este producto sería muy 
novedoso, por la cantidad de beneficios y funciones que trae, lo cual le 
otorgaría una ventaja contra la competencia. 
 
Con respecto a las citas presentadas anteriormente, se puede 
llegar a una pequeña conclusión general, siempre se debe innovar, 
tratando de encontrar soluciones alternativas a diversos problemas, 
utilizando todo lo que se tenga al alcance y siempre pensar, que el cliente 
nunca sabe lo que quiere, pero siempre quiere mejorar su calidad de 
vida. Una civilización, siempre se construye sobre los cimientos de otra. 
 
I.3. Contribución del trabajo. 
 
Este proyecto les otorgará los conocimientos necesarios a los 
clientes a la hora de presentar alguna falla en el vehículo. Ya que al 
momento de que su vehículo presente una falla, estos ya sabrán de 
antemano que tipo de falla es, el precio de referencia por reparar esta 
falla y los mecánicos cercanos a su  posición. Además, en caso de que lo 
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requiera, podrá pedir una grúa a su posición, como también podrá saber 
dónde comprar repuestos para su vehículo. Finalmente se le dará la 
posibilidad de evaluar el servicio recibido tanto del mecánico como de la 
grúa, para que así, estos puedan mejorar la calidad en la que entregan 
sus servicios y generando además una red más confiable de estos 
servicios. 
 
I.4. Objetivo general. 
 
Desarrollar y vender dispositivo que se vincule con una 
aplicación con el fin de detectar fallas en un vehículo, a través del 
sistema OBD2 que posee el mismo vehículo, entregando información tal 
como: tipo de falla, mecánicos cercanos y precios de referencia. Además 
de poder contactar grúas y también localizar tiendas de repuestos. 
Pudiendo evaluar estos servicios. 
 
 
I.4.1.  Objetivos específicos. 
 
 Generar vínculos con asociaciones. 
 Importar los componentes necesarios para desarrollar el 
dispositivo. 
 Desarrollar una aplicación para smartphones, tanto para sistemas  
Android como iOS. 
 Desarrollar el producto. 






I.5. Limitaciones y alcances del proyecto. 
 
Alcances: 
El presente proyecto medirá la pre-factibilidad de desarrollar 
un dispositivo que se conectará al vehículo del cliente y será vinculado a 
una aplicación con el fin de analizar el sistema OBD2 del vehículo en 
busca de fallas. Para así, mantener informado al cliente sobre el estado 
de su vehículo, como también proporcionarle la información de los 
precios relacionados a las fallas que presente éste, incluyendo la 
localización de mecánicos cercanos y también, si es que lo requiere, pedir 
una grúa. Además, podrá encontrar tiendas de repuestos en las 
cercanías de su posición cuando estime conveniente. 
 
El proyecto abarca a los vehículos que posean el sistema 
OBD2, el cual es vital para este proyecto, este sistema se encuentra en 
los diseños de vehículos que utilizan gasolina a partir del año 2001, y los 
que utilizan Diesel a partir del año 2004. En general todas las marcas y 
modelos de vehículos a partir de esas fechas son compatibles con el 
dispositivo que se desarrollará, ya que se ha probado la efectividad de los 
componentes sobre los sistemas OBD2 de la mayoría de los modelos que 
existen actualmente. 
 
Para desarrollar el dispositivo, se necesitarán proveedores de 
ELM327 y módulos bluetooth. Siendo el ELM327 el componente que se 
encargará de la lectura del sistema OBD2 y el modulo bluetooth, quien 





Se requerirá generar vínculos con talleres mecánicos, grúas y 
tiendas de repuestos, ya que se tiene contemplado realizar un sistema de 
comisiones, en donde por cada cliente que, utilizando la aplicación, 
llegue a uno de estos vínculos, se le cobrará al vínculo una comisión por 
el servicio que le prestó al cliente. Otorgándoles así la posibilidad, a estos 
vínculos, de aumentar su clientela. 
 
Se requerirá de un recinto en donde se puedan confeccionar los 
dispositivos, además de una bodega en donde se almacenen los 
productos terminados. 
 
Se requerirá la actuación de un técnico, quien será el 
encargado de ensamblar los dispositivos, además de dos ingenieros 
informáticos, quienes estarán a cargo del desarrollo de la aplicación, 
como también de la correcta vinculación entre los dispositivos y la 
misma. Por otra parte se requerirán los servicios de un abogado, a quien 
se le otorgará un poder para que pueda realizar todos los trámites 
jurídicos necesarios para mantener en pie al proyecto. Otra persona 
importante para este proyecto, es un mecánico o alguien que posea 
grandes conocimientos en mecánica automotriz, que pueda interpretar 




Dentro de las limitaciones del proyecto podemos encontrar que: 
 
 Los fabricantes de vehículos decidan incorporar nuevos sistemas 
OBD, lo cual dejaría obsoleto los componentes implicados en el 
proyecto. Esto es algo poco probable, pero de ocurrir, se tendrá la 
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confianza en que los proveedores de ELM327, quienes podrán 
suplir la nueva necesidad del proyecto. 
 
 Existe la posibilidad de que los talleres mecánicos se nieguen a ser 
parte del proyecto o que no se llegue a un buen acuerdo, ya que se 
les cobrará una comisión por cada cliente que utilizando la 
aplicación llegue al taller. 
 
 Existe la posibilidad de que los dueños de grúas no quieran formar 
parte del proyecto, ya que al igual que los talleres mecánicos, se les 
cobrará una comisión por cada cliente que solicite una grúa a 
través de la aplicación. 
 
 Existe la posibilidad que los dueños de tiendas de repuestos no 
quieran participar, ya que al igual que los demás también se les 
cobrará una comisión por cada cliente que llegue a ellos a través 
de la aplicación del proyecto. 
 
I.6. Normativa y leyes asociadas al proyecto. 
 
Para este proyecto son muy pocas leyes las cuales están 
asociadas, por una parte, la primera ley que lo rige, es el código del 
trabajo, ya que como se verá más adelante, este proyecto requerirá la 
contratación de personal, por lo cual obviamente se verá en la labor de 
cumplir con los artículos que exige este código. 
 
La siguiente ley a la cual este proyecto debe adecuarse, es la ley 
número 16.744, en la cual se establecen las normas sobre accidentes del 
trabajo y enfermedades profesionales. Volviendo a lo anterior, en lo cual 
 12 
 
se mencionaba la contratación de personal, este es el mismo factor por lo 
cual se deberá cumplir esta ley, dado que estas personas dentro de sus 
funciones pueden incurrir en lesiones, ya sea en el trayecto al trabajo ida 
y vuelta, como también dentro del trabajo. 
 
Finalmente, la última ley que rige al proyecto es la ley número 
19.300, la cual fija las bases generales del medio ambiente, esto debido a 
lo que pueda ocurrir cuando el producto deje de ser de utilidad para el 
cliente. 
 
I.7. Organización y presentación de este trabajo. 
 
Este documento comenzará con el estudio de mercado, en 
donde se hablará del canvas del proyecto que intenta resumir de lo que 
trata este, se presentarán las investigaciones realizadas en torno al 
mercado, tanto análisis de oferta como de demanda, se mostrarán 
encuestas, como también los competidores a los que se enfrentará el 
proyecto en el futuro. Se presentará un análisis estratégico del proyecto a 
través de un FODA para ver la situación actual del proyecto, llevándolo 
luego a una matriz FODA, en donde a partir de sus características se 
presentarán los planes a seguir. Continuando luego con las acciones a 
tomar en torno al plan de marketing del proyecto, finalizando en la 
estrategia a seguir por parte del proyecto, en donde se hablará, entre 
otras cosas, de las ventajas que tiene el proyecto en este país. 
 
El siguiente punto es el estudio técnico, en donde se analizarán 
todos los aspectos que giran en torno a la elaboración el producto final 
que se quiere ofrecer, dentro de estos puntos esta la localización, en 
donde, su nombre lo dice se mostrará la ubicación en donde este 
proyecto tendrá su sede mostrando todas las posibles alternativas a las 
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cuales se puede optar, el siguiente punto dentro de este estudio es el 
tamaño del proyecto, en donde se explicará las características que deben 
poseer las edificaciones del proyecto. Dentro de este estudio también se 
encuentra la organización del proyecto, relacionado al personal requerido 
y finalmente los insumos que serán utilizados y las empresas que 
trabajaran para poder desarrollar los productos. 
 
Luego de esto se procederá al estudio económico del proyecto, 
en donde se mostrarán los costos relacionados al proyecto, tanto fijos 
como variables y legales, determinando la inversión final a realizar en 
este proyecto y en consecuencia el tipo de financiamiento al que recurrirá 
el proyecto para suplir esta inversión. Además de esto se mostraran tres 
tipos de flujos en diferentes tipos de situaciones, para poder determinar 
la rentabilidad del proyecto. 
 
Finalmente se analizarán los resultados obtenidos a lo largo de 
todo el proyecto dando una conclusión final acerca de este. 
 
II. ESTUDIO DE MERCADO. 
 
II.1. Análisis de la oportunidad. 
 
En Chile, según un estudio realizado por el Instituto Nacional 
de Estadísticas (INE) en el año 2015, existen un total de 4.647.062 
vehículos, contando camiones y automóviles. 
 
Según este estudio existen 291.459 camiones, dejando un total 
de 4.355.603 automóviles, lo cual para este proyecto es muy importante, 
ya que se centra en la utilización del sistema OBD2 como fuente de 
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información, de donde un lector a través de una aplicación, le dirá al 
cliente el tipo de falla exacta que está presentando el vehículo. 
 
Teniendo esto en cuenta se presentará a continuación el canvas 
del proyecto: 
 
 Propuesta de valor: 
 Detecta la falla en el vehículo, localiza grúas y mecánicos cercanos 
 y no pagues demás. 
 
 Asociaciones clave: 
 -ELM Electronics: Empresa canadiense que vende el componente 
más importante del proyecto, el ELM327 el cual lee la información 
del OBD2 del vehículo. 
 
 Ebay: Es una de las tantas empresas que se dedican a la venta del 
conector RS232 bluetooth, esta es una de las más baratas. 
 
 MALVAR: Empresa chilena que se dedica a diseñar y construir 
moldes o carcasas, los cuales serán necesarias para contener los 
componentes y darle forma al dispositivo. 
 
 Omega Pack Ltda.: Empresa encargada de hacer troquelados, en 
otras palabras, empaques para productos. 
 
 CLO: Empresa encargado del desarrollo de la aplicación tanto para 




 Axys: Empresa encargada del diseño de productos electrónicos, a 
la cual se le encargará la tarea de elaborar en forma masiva los 
dispositivos. 
 
 Emprende.cl: Empresa que presta servicios de oficinas virtuales, 
las cuales serán de vital importancia a la hora de tratar con 
aspectos legales, como los requeridos por el Servicio de Impuestos 
Internos. 
 
 Servicios de Grúa. 
 
 Talleres mecánicos. 
 
 Tiendas de repuestos para vehículos. 
 
 Actividades claves: 
 Investigar e ir actualizando precios de referencia. 
 
 Actualizar versiones de la aplicación para smartphones: debido al 
avance constante de la tecnología, que exigirá nuevas versiones 
para que se adecuen a las nuevas versiones ya sea de Android o 
iOS, como también a la amenaza de piratas cibernéticos. 
 







 Estructura de costes:  
 Pagos a proveedores de ELM327. 
 
 Pagos a proveedores de módulos RS232 bluetooth. 
 
 Pagos a proveedores de carcasa del producto. 
 
 Pagos a proveedores de empaques. 
 
 Pagos de oficina virtual. 
 
 Pagos por producción. 
 
 Pagos por publicidad. 
 
 Pagos de patente. 
 
 Relaciones con clientes:  
 A través de terceros: como será en el caso de los centros 
especializados en venta de accesorios para vehículos. 
 
 Sistema "automatizado" se les entregará información a través de 
correos electrónicos sobre novedades de nuevos productos o 
nuevas funciones de la aplicación. Por otro lado esto también 







 Página web 
 
 Avisos en redes sociales. 
 
 Publicidad en páginas relacionadas a vehículos. 
 
 Segmentos de mercado:  
 Personas poseedoras de vehículos con sistema OBD2. 
 
 Fuentes de ingreso:  
 Ventas de producto. 
 
 Publicidad: dentro de la página web del proyecto. 
 
 Comisiones de grúas, mecánicos y tiendas de repuestos. 
  
Este canvas da a entender de una mejor forma como se hará 
este proyecto, ya que dentro del mismo se puede encontrar información 
importante como los proveedores de los componentes principales del 
proyecto, los cuales son: la empresa canadiense ELM Electronics, 
quienes son los proveedores de los ELM327, que a la vez son los 
componentes encargados de la lectura de la información entregada por el 
sistema OBD2 del vehículo. Finalmente tenemos al otro proveedor 
importante, quien es la empresa china USR-IOT, quien desarrolla el 
componente USR-BLE100, que es un módulo de bluetooth que actuará 
como emisor a la hora de emitir la información obtenida del ELM327 al 




Más adelante se pueden apreciar las actividades claves que 
realizará el proyecto, las cuales son: la actualización de precios de 
referencia, esto debido, a que con el tiempo los precios van cambiando y 
es obligación del proyecto entregarle al cliente la información más certera 
posible. Por otro lado tenemos la mantención de la aplicación, ya que 
tanto Android como iOS, van actualizando sus versiones, lo cual exigirá a 
la aplicación tener que adecuarse a estas nuevas versiones. Por otra 
parte, se tiene la amenaza de piratas cibernéticos o hackers, que puedan 
dañar o hackear la aplicación, que, como se puede apreciar más abajo, 
es el pilar fundamental en conjunto con el dispositivo. 
 
Continuando más abajo se pueden apreciar las relaciones que 
se tendrán con el cliente, por un lado tenemos una que será a través de 
terceros, ya que se pretende colocar el producto en las estanterías de 
tiendas especializadas en vehículos. Dándole la oportunidad al producto 
de darse a conocer con mayor facilidad. Por otro lado se tiene un sistema 
automatizado, el cual actuará como informante, dándole a conocer al 
cliente, a través de correos electrónicos, novedades sobre productos 
nuevos o sobre nuevas funciones de la aplicación. Esto además tiene 
contemplado cuando el cliente haga su evaluación de la aplicación en las 
tiendas online de smartphones. 
 
II.2. Análisis de la oferta. 
 
Dentro del mercado se pueden encontrar diversas opciones de 
dispositivos similares, los cuales solo cumplen con la función de detectar 





 Torque:  
 Es una empresa estadounidense que tiene su propia aplicación y 
 su propio dispositivo, el cual se encarga de leer la información del 
 OBD2 del vehículo, se encarga de traducir esta información y se la 
 entrega al cliente en forma clara. 
 Monitorea la información del motor, esto incluye dinamómetro, 
 caballos de fuerza, torque, emisiones de CO2 y temperatura de la 
 transmisión. 
 
Este dispositivo tiene un costo de 16USD, que corresponde a un 
 valor cercano a los $11.000, y posee dos aplicaciones, una gratis y 
 otra pagada. La gratis es para aquellos clientes que adquieran su 
 producto, y la pagada es para aquellos clientes que opten por otro 
 dispositivo del mercado, la aplicación pagada tiene un precio 
 cercado a los $3.000. A continuación, en la siguiente imagen de la 









 Klavkarr:  
 Empresa europea que al igual que Torque tiene un dispositivo y 
 una aplicación. El dispositivo tiene un valor de 99€, que equivale a 
 cerca de $76.000, tiene las mismas funciones que el dispositivo de 
 torque, pero tiene como ventaja haber sido testeado en varios 
 vehículos dando una respuesta positiva, además de poder leer la 
 información de EOBD, que es un sistema más sofisticado que el 
 OBD2, el cual es utilizado en Europa. Puede ser monitoreado a 
 través de varios dispositivos tecnológicos como: tablets, 
 computadoras, entre otros. En la figura "II.2-2 Dispositivo 








 Dispositivos baratos:  
 Estos dispositivos se pueden encontrar tanto en eBay como 
 Amazon, por lo general son dispositivos que tienen versiones de 




 ELM327 muy desactualizadas, lo que implica que no se tenga un 
 mayor control sobre las fallas y códigos de error de los vehículos, 
 ya que como es de suponer no todos los vehículos tienen los 
 mismos códigos de error, esto añadiendo además que la industria 
 automotriz avanza cada día más. Estos dispositivos cuestan 
 alrededor de $5.000, pero su precio no garantiza que vaya a 
 funcionar correctamente, se debe añadir que en las tiendas online 
 de smartphones existen diversas aplicaciones gratuitas que sirven 
 para monitorear estos dispositivos, que resumiendo, vinculan el 
 dispositivo y permiten leer la información del sistema OBD2 del 






 Dispositivos de mecánicos:  
 Estos dispositivos son comunes en talleres mecánicos, si bien no 
 presentan gran amenaza para el proyecto, estos pueden ser 
 adquiridos en el mercado por un precio entre $20.000-$800.000. 




 Cumplen la función de leer la información del computador del 
 vehículo, como también del sistema OBD2 de este mismo, 
 entregándole al mecánico, un código, el cual se debe interpretar 
 para poder llegar a la falla que está presentando el vehículo. Por 
 otra parte, los talleres mecánicos suelen cobrar alrededor de 
 $10.000 por escanear el vehículo de las personas. La siguiente 






Además de esta información se pudo realizar una encuesta 
diferente a la que se realizó para el análisis de demanda que se verá más 
adelante, la cual tenía dos preguntas y respondieron un total de 150 
personas, la primera consistía en saber si las personas tenían 
conocimiento sobre alguno de estos artículos mencionados 
anteriormente, y se obtuvo que el 92% de las personas desconocía la 
existencia de estos artículos. La siguiente pregunta era para aquellos que 
hubieran respondido que efectivamente conocían estos artículos, esta 




pregunta les pedía mencionar que tipo de articulo conocían, y la mayoría 
de las personas coincidió con el último artículo, el cual corresponde a los 
que se venden en las tiendas de eBay y Amazon. Una sola persona dijo 
que utilizaba el dispositivo de Torque. 
 
Teniendo todo esto en cuenta nos podemos percatar que las 
personas optan por la opción más barata, esto debido a que los demás 
productos son casi lo mismo y no se diferencian demasiado, esto genera 
una gran ventaja en el proyecto que se tiene pensado hacer, ya que tiene 
características muy diferentes al resto de productos, las cuales harían 
que el producto se destacara por sobre el resto. 
 
II.3. Análisis de la demanda.  
 
La mayoría de las personas tiene un conocimiento casi nulo de 
la mecánica automotriz, esto conlleva que al momento de llevar el 
vehículo a un taller mecánico, surjan interrogantes tales como: ¿Qué tan 
bueno es el taller mecánico?, ¿será el precio adecuado?, la veracidad de 
las fallas encontradas, entre otras interrogantes que a todos nos surgen 
a la hora de ir al mecánico.  
 
Basándose en estas interrogantes se elaboró una encuesta, la 
cual fue respondida por casi 250 personas, si bien ya se tenía una idea 
de lo que se quería llevar a cabo, era necesario esclarecer aún más la 
idea y saber si es que realmente estas interrogantes corresponden a un 
problema real que viven las personas al momento de ir al mecánico. A 
continuación se presentará la encuesta realizada: 
 
 Género: un 30% correspondía al sexo femenino, mientras que el 




 Cantidad de vehículos que posee: Un 50% tenía un solo vehículo, 
mientras que el resto tenía más de uno. 
 
 Revisiones técnicas al día: un 80% respondió que las tenía al día. 
 
 Rechazado en la revisión técnica: Solo un 20% fue rechazado en la 
revisión técnica de su vehículo, de los cuales los casos variaban 
entre problemas del motor, gas azul y fallas en luces. 
 
 ¿Su vehículo posee sistema OBD2?: El 30% dijo que sí, el 60% no 
sabía si su vehículo lo tenía y el 10% que resta dijo no tener el 
sistema. 
 
 ¿Cada cuánto va al mecánico?: El 30% dijo que iba al mecánico 
una vez al año, un 60% va por fallas y el 10% restante una vez al 
mes. 
 
 ¿Tiene dentro de sus contactos a un mecánico de confianza?: Un 
70% dijo que, efectivamente, tenía un mecánico dentro de sus 
contactos. 
 
 ¿Cree que le cobran lo correcto a la hora de ir al mecánico?: El 
30% dijo que no, el 40% dijo no saber, esto debido al poco 
conocimiento que poseían acerca de la mecánica automotriz. Y el 
30% restante dijo que sí. 
 
 ¿Cree que el género de la persona afecta en el cobro? El 70% de las 




 ¿Conoce alguna aplicación o página web que dé precios de 
referencias a fallas mecánicas?: La totalidad de las personas dice 
no conocer ninguna de las dos. 
 
 ¿Estaría dispuesto a pagar por un dispositivo que detecte fallas en 
su vehículo y le dé un precio de referencia, mostrándole al mismo 
tiempo los mecánicos cercanos a usted?: Un 70% dijo estar 
dispuesto a pagar por el proyecto que se quiere llevar a cabo. 
 
 ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar?: Dentro de las opciones que 
eligió la gente, el precio varío entre $25.000- $50.000. 
 
Basándose en la información obtenida de las encuestas 
realizadas se pudo llegar a varias conclusiones: 
 
 En primera instancia, existe una gran cantidad de personas que 
desconocen la existencia del sistema OBD2 en su vehículo, lo que 
quizás dificulte el progreso del producto en el mercado, por lo que 
se tendrá que concientizar a la población sobre el sistema OBD2 
que incluyen la mayoría de los vehículos, para hacer este proceso 
más sencillo, se incorporará la función de búsqueda de modelos 
compatibles en la página web del proyecto, para así entregarle la 
confianza a los clientes de que el producto funcionará 
adecuadamente en su vehículo. 
 
 Hubo una cantidad de personas que dijo que su vehículo no 
 contaba con el sistema OBD2, esto puede ser por diversos motivos, 
 una respuesta obvia sería que su vehículo es muy antiguo, por lo 
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 que solo cuenta con el sistema OBD1, el cual fue el primero en ser 
 utilizado. Por los fabricantes de vehículos. Otra posible razón es 
 que la entrada o conector del sistema OBD2 esté oculto, ya que se 
 sabe que en algunos modelos el conector está en una posición en 
 la cual es prácticamente invisible. Cabe mencionar que en la 
 encuesta, en esta pregunta, se adjuntó una imagen de ayuda para 
 que las personas supieran si tenían el sistema OBD2, la cual es la 






 Se debe admitir que se cometió un error al insertar esta imagen, ya 
 que en ese momento no se sabía con exactitud las otras posiciones 
 en las cuales se podría encontrar el conector OBD2, por lo que se 
 insertó la imagen en la que se muestra la ubicación más común del 
 conector del sistema OBD2. Como es de inferir no todos los 
 modelos de vehículos ocupan la misma posición del conector, hay 
 modelos en los que incluso se puede encontrar el conector debajo 
 del freno de mano del vehículo. 
Figura II.3-1 Localización OBD2. 




 La mayoría de personas va al mecánico solo cuando su vehículo 
presenta fallas, esto le permitirá al dispositivo desempeñar la labor 
de identificar con exactitud el tipo de falla que presenta el vehículo. 
 
 A través de la encuesta, se pudo determinar que las personas no se 
sienten confiadas con lo pagado al momento de ir al mecánico, lo 
que facilitaría otra función del dispositivo, que es dar precios de 
referencias a las fallas que presente el vehículo. 
 
 Además de esto, la mayoría cree que el género de la persona afecta 
 a la hora de realizar el cobro por el trabajo realizado, incluyendo 
 además, que las personas encuestadas tenían nulo conocimiento 
 de alguna página web o aplicación que diera precios de referencia a 
 fallas en el vehículo. Esta función derribaría las barreras de la 
 desconfianza y desenmascararía a aquellos que quieran sacar 
 provecho de su posición. 
 
 Finalmente, con las últimas dos preguntas se pudo determinar que 
las personas estaban interesadas en pagar por el proyecto, lo cual, 










II.4. Análisis estratégico. 
 




 Funciones únicas del dispositivo en el mercado: como se pudo 
apreciar anteriormente, los dispositivos que existen hoy en el 
mercado solo cumplen la función de monitorear el vehículo, en 
cambio, lo que se quiere llevar a cabo tiene, aparte de la función de 
monitorear el vehículo, funciones como precios de referencias a 
fallas, localizar mecánicos, contactar grúas y localizar tiendas de 
repuestos. 
 
 Los ELM327 que serán utilizados para el proyecto tendrán la 
última versión disponible en el mercado, esto implica que tendrán 
mejor respuesta ante modelos de vehículos nuevos, como también 
de códigos de falla nuevos. 
 
Oportunidades: 
 Incluir a la lista de productos sensores para vehículos, esto con la 
intención de ofrecerle al cliente nuevas formas de monitorear cosas 
como: nivel de aire en neumáticos, condición de pastillas e incluso 
incorporarles sensores de estacionamiento, entre otros artículos 
que podrían posicionar a la empresa en un buen lugar en cuanto a 




 Ser el primero en Chile: Esto permitiría abarcar todo el mercado 
chileno y obtener grandes beneficios. 
 
Debilidades: 
 Ser nuevo en el mercado: a pesar del resultado de las encuestas, 
en el que se concluyó que la mayoría de las personas tiene casi 
nulo conocimiento sobre los lectores de OBD2, estas al conocer 
sobre los lectores OBD2 podrían optar por aquellas empresas que 
ya estén posicionadas, o simplemente por opciones más baratas. 
 
 Desconocimiento del sistema OBD2: Dado a lo arrojado en la 
encuesta, la mayoría de las personas tenían nulo conocimiento 
sobre el sistema OBD2, lo que podría influir en sus decisiones de 
comprar el producto. 
 
Amenazas: 
 Empresas competidoras posicionadas aplican la misma idea: si 
bien, puede que esto suceda una vez lanzada la idea, el peligro 
siempre está y no se puede tener el control sobre lo que piensan 
las demás empresas. 
 
 Gente poco interesada: A pesar de lo recabado en la encuesta, 
existe la posibilidad de que a la gente no le interese el proyecto, 
esto es debido también a que cada vez más fabricantes incorporan 
nuevos instrumentos a sus diseños, como ejemplo se puede hablar 
del BMW 550i, el cual, puede detectar por si solo casi toda falla 




Análisis del FODA: 
 Ofensivo: Aprovechando las características que tendrá el 
producto, además de lo novedoso que resultaría implementarlo en 
el país, el proyecto lograría abrirse paso a gran velocidad 
abarcando gran parte del mercado chileno. 
Otro punto importante a destacar, es que dado a lo avanzado que 
son los componentes del producto, esto provocaría una necesidad 
de "actualización" para los pocos usuarios actuales en el país, ya 
que se vería en la necesidad de adquirir el producto para así tener 
un mejor monitoreo de su vehículo. 
Ya haciéndose conocido el producto, las personas reconocerán la 
marca, lo que los motivaría a comprar nuevos productos de la 
compañía. 
 
 Defensivo: Las características del producto son las que lo 
diferencian de la competencia, es por esto, que se estaría en 
ventaja contra una empresa ya posicionada, añadiendo además 
que gracias a la encuesta se pudo recabar que las personas 
desconocen productos similares, lo cual asegura una gran ventaja 
sobre las demás empresas. 
 
 Reorientación: El hecho de ser primero en el mercado chileno 
dará una gran ventaja sobre el resto de competencia, 
especialmente si se logra un gran trabajo tanto de ventas como de 
marketing. Lo cual vencería inmediatamente a la principal 
debilidad del proyecto "Ser nuevo en el mercado", ya que como se 
ha mencionado anteriormente, las personas desconocen productos 
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similares al que se quiere desarrollar, como también la existencia 
del sistema OBD2. 
 
 Supervivencia: Invertir en publicidad, con esto, el producto llegará 
a ser reconocido nacionalmente y generará que las personas estén 
interesadas en adquirirlo. 
 
II.5. Plan de marketing. 
 
Para idear un plan de marketing se tiene que tener en cuenta 
las necesidades de los clientes a los cuales este proyecto va dirigido. 
 
En base a la encuesta mostrada en el análisis de demanda, se 
pueden interpretar varias necesidades presentes en el mercado Chileno. 
Por un lado, tenemos a aquellas personas que tienen pocos 
conocimientos sobre mecánica automotriz, lo que dificulta su 
entendimiento sobre lo que le sucede al vehículo al momento de 
presentar una falla. Y por otro lado, la mayoría de las personas, por no 
decir todas, desconocen la existencia tanto de productos que detecten 
fallas en el vehículo, como también de aplicaciones o páginas web que se 
encarguen de orientar o entregar un precio de referencia para aquellas 
fallas que afectan a sus vehículos. 
 
A continuación se presentarán las características que debe 
tener el segmento al que va dirigido el proyecto, dentro de estas 
características se encuentran algunas recabadas de la encuestas, las 
cuales fueron mencionadas anteriormente, como también algunas que 
surgen de la necesidad general de las personas: 
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 Pocos conocimientos sobre mecánica automotriz. 
 
 Necesidad de una aplicación o página web que le indique precios 
de referencias por fallas. 
 
 Necesidad e localizar una grúa en casos de emergencia. 
 
 Necesidad de encontrar un taller mecánico en una zona 
desconocida o en la cercanía. 
 
 Necesidad de localizar una tienda de repuestos para su vehículo. 
 
La segmentación utilizada en este proyecto será, por el 
momento una que se enfoque en la geografía, ya que primero se enfocará 
en la región metropolitana para luego expandirse hacia todo Chile, con el 
objetivo de disminuir costos y asegurar el buen funcionamiento del 
proyecto. Agregando además que en esta región se encuentra la mayoría 
de los vehículos del país, lo que beneficiaría en gran medida al proyecto. 
 
Además de las necesidades detectadas en el mercado el 
proyecto utilizará un nicho de segmento, acotando aún más el segmento 
de clientes, ya que además irá orientado a personas, las cuales sepan 
utilizar instrumentos tecnológicos, especialmente los smartphones, ya 
que para este proyecto se necesitará la elaboración de una aplicación que 
trabaje en conjunto con el dispositivo que se pretende crear. Dado que la 
mayoría de la población, en la actualidad, cuenta con un smartphone, 
esto facilitaría al proyecto entrar al mercado de Chile. Por lo que se deja 
estimar un rango de edad, en el cual las personas tengan por lo menos 
un vehículo, y cuenten con un smartphone, el rango es de 25-55 años, 
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ya que se estima que a los 25 años una persona ya es capaz de adquirir 
un vehículo, y por otro lado, a los 55 años una persona es capaz de 
utilizar casi a la perfección un smartphone. 
 
Dado a que se ha definido al segmento de cliente al que 
apuntará el proyecto, se procederá finalmente a la formulación de las 
"4p's", que son el producto, promoción, precio y puntos de ventas o 
plaza: 
 
 Producto: El producto tendrá un tamaño pequeño, con el fin de no 
ocupar tanto espacio dentro del vehículo y así no entorpecer, en 
algunos modelos, al conductor. Se estima, basándose en los 
productos de la competencia que el tamaño del empaque no 
superará las siguientes medidas: 2.4cm x 5.5cm x 9.4cm.  
 
 Promoción: Se le hará publicidad al producto en páginas web, 
obviamente de Chile, relacionadas con vehículos, además de 
publicitarlo en redes sociales. Por otra parte se le hará un pequeño 
descuento del 10% a aquellas personas que se hayan inscrito en la 
landing page del proyecto, como incentivo a que compren el 
producto y que corran la voz entre sus conocidos. 
 
 Precio: El precio del dispositivo será de  $42.000, dado a los costos 
implicados en la producción de un solo dispositivo, los cuales 
serán vistos en el estudio financiero, en resumen, el precio doblega 
a los costos generando una buena ganancia, otro factor a tomar en 
cuenta al momento de proponer el precio del dispositivo, fueron los 
resultados de la encuesta, en donde las personas indicaron que 
estaban dispuestas a pagar entre $25.000 - $50.000. Añadiendo a 
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esto, la comisión que se le cobrará a los talleres, grúas y tiendas la 
cual será respectivamente de un 10% con respecto a la labor que 
se realizó. Por ejemplo: si a través de la aplicación el cliente llega a 
un taller mecánico, y en dicho taller se le realiza un servicio, 
automáticamente se cobrará el 10% de ese servicio al taller. 
 
 Plaza: Los puntos de ventas serán a través de internet, haciéndole 
llegar al cliente el producto a través de un servicio externalizado de 
transportes. Se estima tener un mínimo de 200 productos en 
inventario para poder suplir las necesidades de los clientes, esto 
por los primeros meses de vida del proyecto e irá aumentando a 
medida que las ventas crezcan. 
 
II.6. Estrategia de negocios. 
 
Este proyecto tendrá como estrategia principal la 
diferenciación, ya que el producto que se quiere llevar a cabo se 
diferencia en varios aspectos a los que hay actualmente en el mercado, 
como por ejemplo lo productos de Torque, ya que como se ha presentado 
anteriormente, además de la lectura de códigos de error, el objetivo de 
este proyecto es informarle con certeza al cliente sobre el tipo de falla que 
presenta el vehículo, como también el precio de referencia por reparar 
esa falla, los talleres mecánicos que se encuentran cerca de su posición y 
las grúas (en caso de que lo necesitase) que estén cerca de sus posición, 
agregando además la función de encontrar tiendas de repuestos en las 
cercanías. Todas las funciones nombradas anteriormente son una 




Además se tiene en conocimiento que son muy pocas las 
personas que conocen sobre estos productos, lo que beneficiaría de gran 
manera a este proyecto en este país, cabe mencionar que al realizar este 
proyecto se convertiría en pionero en Chile, otorgándole una gran 
ventaja. Todo lo anterior mencionado le otorga al proyecto una enorme 
ventaja competitiva con respecto al resto de empresas que están en el 
mercado. 
 
Dependiendo del éxito que tenga el producto, se empezará a 
inclinar por una estrategia de crecimiento, esto implica incorporar 
nuevos productos al catálogo, para así generar mayores ventajas en 
comparación al resto de empresas que conforman el mercado de este tipo 
de productos. Como también la expansión a otros países. 
 
III. ESTUDIO TÉCNICO. 
 
III.1. Análisis y determinación de la localización óptima del 
proyecto.  
 
Para determinar la localización optima en donde desempeñará 
sus labores el proyecto, se debe tener en consideración al público al cual 
está orientado el proyecto, el cual corresponde a aquellas personas de 
25-55 años que poseen un vehículo con el sistema OBD2 incorporado en 
sus diseños, más específicamente: vehículos diesel desde el año 2004 y 
vehículo a gasolina desde el año 2001. Teniendo esto en cuenta surge 
una importante pregunta: ¿Dónde acudiría una persona para comprar 
cosas para su vehículo? De esta pregunta surgen 4 alternativas, las 
cuales se podrán analizar para llegar a un consenso y decidir 
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efectivamente cual sería la mejor localización para llevar a cabo el 
proyecto. Estas ubicaciones son: 
 
 Avenida 10 de Julio: En esta avenida existe una aglomeración de 
locales relacionados con la venta de accesorios y repuestos para 
vehículos de todo tipo. Existe el rumor de que las piezas que se 
venden en este lugar son falsas. 
 
 Avenida Brasil: En esta avenida podemos encontrar alrededor de 
dos cuadras en donde se agrupan locales de venta de accesorios y 
repuestos para vehículos. 
 
 Movicenter: Este es el "centro del automóvil" que corresponde a un 
recinto de cerca de 140.000m2, que está completamente orientado 
a ofrecer artículos relacionados con automóviles y también a la 
venta de estos. 
 
 Oficina Virtual: Hoy en día la gente se está acostumbrando aún 
más a la idea de comprar cosas a través de internet, esto 
mayoritariamente, por ofrecer una mayor comodidad a la hora de 
realizar una compra, ya que la persona hace el pedido desde su 
casa y recibe este pedido en su casa. Si bien, esta opción puede ser 
buena, tiene el inconveniente del transporte, ya que habría que 
hacer llegar el producto a manos del cliente y esto implica un 
trabajo de logística, a menos que se externalice el transporte. Por 
otra parte, entre las ventajas que ofrece esta modalidad están: 
menor personal requerido, nula necesidad de un local establecido 
(pero si de una bodega en donde se almacenen los productos), se 
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eliminan los distribuidores (lo que implica menos costos de 
transporte). entre otras. 
 
Esta opción contempla la adquisición de una "oficina virtual". Las 
oficinas virtuales cumplen la función de otorgarle al cliente, la 
persona que la adquiera, un lugar físico, en donde se le puedan 
hacer llegar todos los papeles o documentos de la empresa. Por 
otra parte, para iniciar actividades se requiere tener un lugar 
físico, por lo que las oficinas virtuales, que además son muy 
baratas en comparación a arrendar un local u oficina, son la mejor 
opción en este proyecto, ya que así se disminuirán aún más los 
costos.  
 
La empresa que ofrece los servicios de oficinas virtuales se 
denomina "emprende.cl" y ofrece 3 ubicaciones distintas, para la 
oficina: 
-Opción 1: Huérfanos 1055, Santiago. 
 
-Opción 2: Apoquindo 6410, Las Condes. 
 
-Opción 3: O'Higgins 770, Local 33, Concepción. 
 
Estas oficinas tienen el objetivo de poder actuar como el lugar 
físico exigido por el Servicio de Impuesto Internos (SII), además de 
servir como salas de reuniones cuando el cliente lo requiera. 
 
Como se puede apreciar, todas son buenas alternativas, pero la 
más adecuada para este proyecto es la opción de "oficinas virtuales" ya 
que esta opción implica incurrir en menos costos a la hora de realizar el 
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proyecto. Se optará por la oficina que se encuentra localizada en 
Huérfanos 1055. La localización es mostrada en la figura "III.1-1 












Por otra parte se requiere arrendar una bodega para poder 
almacenar los productos, esta bodega es de la empresa Urban Storage y 
está ubicada en Los suspiros 3015, Quinta Normal, a continuación se 
mostrará la ubicación en el mapa de la bodega. La localización es 
mostrada en la figura "III.1-2 Localización bodega": 
 
 
Figura III.1-1 Localización oficina virtual. 






La ubicación de esta bodega es ideal ya que se encuentra en 
casi el centro de la región metropolitana, a continuación se presentarán 
los tiempos en los que se tarda aproximadamente en llegar a la bodega 
desde diferentes puntos de la región: 
 Desde Lo Barnechea, Las Condes: 20 minutos. 
 Desde Vitacura: 15 minutos. 
 Desde Providencia: 15 minutos. 
 Desde Sector Centro, Plaza Italia: 15 minutos. 
 Desde Sector Poniente, Estación Central: 20 minutos. 
 Desde Sector Centro Poniente, Estación Mapocho: 10 minutos. 
 Desde el Aeropuerto: 7 minutos. 
 Desde Vespucio Norte Express y Ruta 5 Norte: 7 minutos. 
Figura III.1-2 Localización bodega. 
Fuente: Google maps. 
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El único problema que presenta esta ubicación son las calles, 
ya que estas se encuentran en un estado deplorable, lo que podría dañar 
a los productos que sean transportados. 
 
III.2. Análisis y determinación del tamaño óptimo del 
proyecto.  
 
Para este proyecto, dado a que se ha optado por una oficina 
virtual, se requerirá, como ya se ha mencionado anteriormente, una 
bodega con un tamaño de 5m2, esto debido a que los productos no 
ocupan un  gran espacio, a continuación se mostrarán las medidas de la 
bodega por la que se optó anteriormente, representadas en la figura 





Esta bodega tiene un precio mensual de $46.200, lo cual es 
bastante bueno para la ubicación en la que está, ya que como se pudo 
Figura III.2-1 Tamaño bodega. 
Fuente: Urban Storage. 
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apreciar anteriormente, esta se encuentra casi en el centro de Santiago y 
conecta en menor tiempo a casi todos los sectores de la región 
Metropolitana. Agregando además que es la opción más barata de todas 
las que se tenían contempladas. Por otra parte, tomando en cuenta el 
tamaño que tendrían las cajas de productos, en esta bodega se podrían 
almacenar, teóricamente, cerca de 100.000 productos terminados. 
 
Con respecto a la oficina virtual, esta tendrá un valor de 
$18.800, que corresponde al costo del domicilio tributario sumado al 
costo de la oficina de reuniones, más IVA mensuales, sumado a $14.000 
por gastos notariales, esto último es un pago de una sola vez, sumando 
un total de $36.372. A continuación se mostrarán todos los beneficios 
que otorga esta oficina virtual: 
 Domicilio Tributario. 
 
 Domicilio Comercial. 
 
 Recepción Correspondencia. 
 
 Recepción de fiscalizadores Servicios de Impuestos Internos (SII) 
y Municipio. 
 
 Salas de Reuniones con monitor, café, pizarra y wifi (con un 





Como podemos apreciar, esta empresa ofrece una gran 
cantidad de servicios, los cuales son de gran utilidad para el proyecto 
que se quiere llevar a cabo. Cabe mencionar que esta empresa ofrece otro 
tipo de servicios, como el servicio de contador, jurídico, entre otros, los 
cuales también serían de gran utilidad para la empresa.  
 
III.3. Identificación y descripción del proceso.  
 
El proceso nace al momento en el que se genera una orden de 
compra desde la página web del proyecto, esta orden de compra llega a 
manos del gerente, quien la procesa y la deriva a la bodega, en donde un 
encargado recibe la orden y prepara el pedido. Para esto, debe revisar si 
es que existe el inventario suficiente para poder suplir esta orden, cabe 
mencionar que esta revisión de inventario debe ser periódica, para así 
evitar inconvenientes que se puedan producir en el futuro. En caso de 
existir el inventario suficiente prepara el pedido y notifica al gerente, 
quien, una vez recibida la notificación, contacta a una empresa de 
transportes, quien será la que finalmente entregue el pedido al cliente, 
aquí termina el proceso. En caso de que no exista la disponibilidad de 
inventario, el encargado de bodega debe verificar si existen en el 
inventario los componentes del producto, en caso de que, efectivamente, 
existan componentes en el inventario, este debe prepararlos para que 
sean transportados, para luego notificar al gerente. El gerente recibirá la 
notificación y contactará a una empresa de transportes para transportar 
los componentes, además de contactar a la empresa encargada de 
desarrollar el dispositivo. Luego transcurren 5 días hábiles, en los cuales 
el producto se desarrolla. Una vez desarrollado la cantidad solicitada de 
productos, el gerente recibe una notificación de finalización de 
productos, para luego contactar una empresa de transportes para poder 
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transportar los productos terminados a la bodega. El encargado de la 
bodega recibe y organiza los productos, para luego verificar si se puede 
suplir la orden, aquí se inicia de nuevo el proceso de verificar inventario. 
Por otra parte, de no existir disponibilidad de componentes, el encargado 
debe inmediatamente notificar al gerente, quien, al recibir la notificación 
deberá contactar a los proveedores. Transcurrirá un plazo de 5 días 
hábiles para que lleguen los productos y se le notifique al gerente, quien 
contactará a una empresa de transporte para que lleve los componentes 
a la bodega, en donde el encargado los recibirá y organizará. Aquí se 
repite el proceso en caso de que existan componentes. A continuación se 
mostrará el proceso completo del proyecto, el cual fue modelado en el 








































Por otra parte, se debe mencionar que labor específica realizará 
cada empresa relacionada al desarrollo del dispositivo: 
 
 Axys: Esta empresa se encargará del desarrollo interno del 
dispositivo, acoplando los componentes ELM327 y RS232 de 
manera que puedan funcionar adecuadamente. Además de esto 
está encargada de realizar pruebas de calidad al el dispositivo, con 
el fin de eliminar los posibles errores que hayan podido ocurrir 
durante la unión entre estos componentes. 
 
 MALVAR: Una vez que los componentes hayan sido acoplados, 
serán enviados a la empresa MALVAR, quien se encargará de 
introducirlos en sus respectivos armazones, para ofrecerles 
protección contra el ambiente y los golpes. Finalizado ese proceso, 
el dispositivo terminado será enviado a la bodega del proyecto, en 
donde serán recibidos por la persona a cargo de la bodega. 
 
 Omega Pack Ltda.: Esta empresa está encargada de los empaques 
de los productos, por lo que su función es solo fabricar los 
empaques y enviarlos a la bodega del proyecto, en donde serán 
utilizados para empacar los productos terminados que vayan 








III.4. Determinación de la organización humana y jurídica del 
proyecto.  
 
Para este proyecto, dado a que se pretenden disminuir al 
mínimo los costos, se ha optado por la opción de contratar el mínimo de 
personal posible. Es por esto que para este proyecto se requerirá 
contratar: 
 Abogado: Al abogado que sea contratado se le otorgará un poder, a 
través del cual, pueda ejercer todas las labores jurídicas necesarias 
para poder hacer sustentable el proyecto. 
 
 Contador: Para este proyecto también se requieren los servicios de 
un contador, el cual llevará toda la parte contable, además de 
otorgársele un poder, con el cual pueda realizar los trámites 
necesarios, para llevar la parte contable del proyecto. Y así no 
tener inconvenientes con el Servicio de Impuestos Internos (SII). 
 
 Bodeguero: Esta será la persona encargada de la bodega, esta 
persona debe organizar y ordenar la bodega, como también 
preparar las órdenes de compra. Esta persona tendrá una 
remuneración de $250.000. 
 
 Ingeniero informático: A pesar de que la aplicación será 
desarrollada por una empresa externa, se requerirá tener a un 
ingeniero informático. Su función será de respaldo y mantención, 
para poder garantizar a los clientes que la aplicación que están 
descargando e instalando en sus smartphones no es una 
aplicación cualquiera. Agregando además, que tendrá el deber de 
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revisar la aplicación en busca de errores, además de trabajar en 
conjunto a la empresa CLO, como también realizar mantenciones a 
la base de datos del proyecto. Por último deberá estar en constante 
contacto con la empresa desarrolladora de la aplicación. Esta 
persona tendrá una remuneración de $1.500.000. 
 
 Experto en marketing digital: Esta persona estará encargada de 
todo el marketing del proyecto, con el fin de que se haga conocido 
en el menor tiempo posible, como también fomentar las ventas del 
producto. Esta persona tendrá una remuneración de $1.000.000. 
 
Tanto los servicios de un contador, como también los servicios 
de un abogado, serán contratados a través de la empresa "Emprende.cl", 
la cual además de ofrecer servicios de oficinas virtuales, ofrece servicios 
de asesoría tributaria y legal. El costo del servicio tributario es de 0,54UF 
mensuales, que corresponde aproximadamente a $14.580. Por otra parte 
el servicio jurídico se debe contratar una vez la empresa presente 
problemas legales, por lo que su precio varía dependiendo de la gravedad 
del suceso. Por lo que estos no formarán parte del organigrama del 
proyecto. 
 
Por otra parte, el gerente general debe encargarse de recibir y 
procesar las órdenes de compra, como también gestionar las relaciones 
con los proveedores y los desarrolladores del dispositivo, agregando 
además de cerrar acuerdos con futuras asociaciones. Finalmente debe 
contactar a empresas de transportes cuando sean requeridas. Esta 
persona tendrá una remuneración de $1.500.000. A continuación se 
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presentará el organigrama funcional del proyecto, representado en la 


















III.5. Identificación de los factores ambientales asociados al 
proyecto. 
 
Si bien, todos los procesos de desarrollo serán realizados de 
manera externa, esto no implica que se puedan desligar las 
consecuencias ambientales que pudiera traer el proyecto.  
 
Gerente General 
Bodeguero Jefe Informático Jefe de Marketing 
Figura III.4-1 Organigrama. 
Fuente: Elaboración propia. 
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Una forma en la cual el proyecto estaría dañando el medio 
ambiente y esta ocurriría al momento que el usuario se deshaga del 
dispositivo, ya sea perdiéndolo o simplemente por quedar obsoleto, esto 
último tiene relación a dos factores, el primero, debido al avance de la 
tecnología, no se descarta la posibilidad de que los vehículos cambien de 
sistemas OBD, por lo que el proyecto se verá obligado a tener que 
actualizar sus lectores de sistemas OBD2, agregando además que los 
nuevos diseños de vehículos podrían tener nuevos códigos de errores que 
quizás no sean descifrables para el lector. La segunda opción tiene 
relación con el cambio de vehículo del cliente, ya que se tiene pensado 
que cada dispositivo funcione para un solo vehículos, esto para no 
generar complicaciones en las bases de datos de la aplicación, como 
también con el objetivo de generar más ganancias a través de la venta de 
dispositivos, por lo que, en resumen, el dispositivo funcionará solo para 
un vehículo. 
 
Es por estas razones por las cuales el proyecto puede llegar a 
dañar el medio ambiente, principalmente debido a su armazón, el cual 
está hecho de plastico, que tarda aproximadamente 150 años en 
degradarse. 
 
Por otra parte, está la caja en la que irá empacado el 
dispositivo, la cual es de cartón y este tarda alrededor de un año en 
degradarse. 
 
Si bien la contaminación la provocará el cliente, debido a que él 
será quien decida donde verter sus residuos, es deber del proyecto 
intentar también concientizar al cliente para tratar de evitar esta 
contaminación. Es por eso que si el cliente devuelve el dispositivo se le 
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aplicará un descuento del 30% en el siguiente dispositivo que compre. El 
dispositivo que sea entregado será desarmado y enviado a reciclar.  
 
III.6. Análisis de la disponibilidad y el costo de los suministros 
e insumos. 
 
Para llevar a cabo este proyecto se requerirán dos proveedores, 
los cuales son claves e indispensables para llevar a cabo el proyecto, ya 
que ellos producen los componentes principales del producto. 
 
 ELM327: fabricado por la empresa canadiense ELM Electronics, es 
el componente más importante para fabricar el producto final, ya 
que este componente se encarga de leer la información del sistema 
OBD2 del vehículo, identificando a la vez los códigos de error que 
se puedan producir si es que el vehículo presenta alguna falla. 
Cabe mencionar que es el sistema OBD2 quien da aviso de los 
errores y el ELM327 se encarga de interpretar estos errores, 
avisando al mecánico que tipo de código de error presentó el 





Figura III.6-1 ELM327. 




El precio de este componente va variando a medida que se 
aumente los pedidos, como será mostrado en la siguiente figura 






Como se puede apreciar, el precio mínimo al cual puede llegar este 
componente es de 15 dólares canadienses, si es que se llegan a 
comprar 1.000 unidades, estos 15 dólares canadienses equivalen a 
$7.650, dando un total de $7.650.000 si es que se optara por la 
opción de comprar las 1.000 unidades. Todo esto viene con un 
costo de envío de 8 dólares canadienses, que equivalen a $4.010. 
Para empezar, se realizara un pedido de 500 unidades, el cual 
equivale a $4.122.260, tomando en cuenta el costo de envío.  
 
 RS232 Bluetooth Serial Adapter: Este es el segundo componente 
más importante del producto, este es un módulo bluetooth con un 
adaptador RS232, que será el encargado de transmitir la 
información obtenida por el ELM327 al dispositivo del cliente. Este 
componente será comprado al sitio de ventas online Ebay, este 
módulo tiene un precio de 6.93 dólares, que equivalen a $4.505 y 
no tiene costo de envío. Dado a que se realizará un pedido de 500 
unidades de ELM327, se requerirá la misma cantidad de módulos, 
dando un precio total de $2.252.250. 
Figura III.6-2 Precios ELM327. 
Fuente: ELM Electronics. 
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A continuación se mostrará una imagen del componente, 





 Armazón del producto: Esta será  elaborada por una empresa 
externa de origen chileno denominada MALVAR, la cual, por 
desarrollar este armazón la empresa cobra $2.000.000, este precio 
está considerado para 500 unidades, lo que equivale a $4.000 por 
unidad, en caso de solicitarse 1.000 unidades este precio subiría a 
$3.750.000, equivalente a $3.750 por unidad. Esto es un rango de 
producción, en otras palabras, de producirse 999 unidades o 
menos se cobrará $4.000 por unidad, lo mismo ocurre al producir 
1.000 unidades. 
  
 Empaque del producto: El empaque del producto será realizado 
por la empresa Omega Pack Ltda., la cual, es una empresa chilena 
que se dedica a hacer empaques para todo tipo de productos. El 
precio por caja es de $400, solo si se solicitan 500 cajas o más. 
Arrojando finalmente un precio de $200.000. 
 




 Notebook Inspiron 15 5000: Se requerirá de la adquisición de un 
equipo computacional para el ingeniero informático, con el fin de 
que pueda testear la aplicación y mantenga contacto con la 
empresa CLO. El artefacto en cuestión será adquirido en PC 
Factory y tiene un precio de $515.490. La siguiente imagen es de 








 Banda ancha móvil: Se requerirá contratar los servicios de banda 
ancha móvil, para entregársela al ingeniero informático y así, se 
mantenga en contacto con la empresa encargada del desarrollo de 
la aplicación, como también para que haga las mantenciones 
pertinentes a la base de datos del proyecto. Este servicio será 
proporcionado por Claro y tiene un valor de $9.900 y cuenta con 
10GB para navegar, además de ser compatible con la red 4G LTE.  
 
Figura III.6-4 Laptop. 
Fuente: PC Factory. 
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A continuación se mostrará una imagen del dispositivo que es 






 Transporte: Se requerirán de los servicios de una empresa de 
transportes, la cual, se encargará de transportar los componentes 
a los desarrolladores del dispositivo, como también de encargarse 
del envío del producto a manos del cliente. Habitissimo será la 
empresa encargada de realizar estas labores, la cual cobra un valor 
de $400.000 mensuales. 
 
 Ensamblaje del producto: El ensamblado del dispositivo estará 
encargado la empresa Axys, la cual es una empresa chilena, el 
ensamblaje tiene un costo de $1.500.000, este precio está 
considerado para 500 unidades, dando un valor de $3.000 por 
unidad, de considerarse 1.000 unidades este precio subiría a 
$2.800.000, otorgándole un valor de producción de $2.800 por 
unidad. Ocurre lo mismo que el armazón del producto, de mandar 
Figura III.6-5 Banda ancha móvil. 
Fuente: Claro Chile. 
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a producir 999 unidades o menos se cobrará $3.000 y en caso de 
producir 1.000 o más, $2.800. 
 
 Base de datos: La base de datos será adquirida a la misma 
empresa que desarrollará la aplicación del proyecto, CLO. Esta 
base de datos tiene un valor de $90.000 y almacenará los códigos 
de los dispositivos, para prevenir pirateos de estos mismos, como 
también la información de códigos de error de cada modelo de 
vehículo. 
 
 Servidor: Se arrendará un servidor a la empresa Amazon el cual 
tiene un costo de 200 dólares mensuales, que equivale a $130.000. 
La aplicación requerirá estar conectada a un servidor para poder 
realizar la mayoría de sus funciones. 
 
 Aplicación: Finalmente, la aplicación de este proyecto será 
desarrollada por la empresa CLO, la cual por el desarrollo cobra 
$10.000.000. En este monto también va integrado el costo de 
mantención de la aplicación. 
 
Por último, cabe mencionar que cada vez que queden 200 
productos o menos se realizarán los pedidos correspondientes, como 
también los contactos a los desarrolladores del dispositivo. Toda la 






IV. ESTUDIO ECONÓMICO – FINANCIERO. 
 
IV.1. Estudio económico.  
 
Como se pudo apreciar en los capítulos anteriores, para este 
proyecto no se requiere de una gran cantidad de personas, ya que solo se 
necesitan 4 personas (bodeguero, contador, ingeniero informático y 
abogado). Por otra parte, tampoco se requiere de un espacio tan grande 
para poder realizar los trabajos, ya que, haciendo alusión a lo 
mencionado anteriormente en el estudio técnico, se optará por una 
oficina virtual, como también de una bodega donde almacenar los 
productos y componentes. 
 
A pesar de todo lo mencionado anteriormente, esto no significa 
que el proyecto sea barato, dado a que, la mayoría de los componentes 
que conforman el dispositivo deben ser traídos desde el extranjero, 
agregando además que se requerirá del desarrollo de una aplicación, la 
cual requiere de una gran inversión, ya que dentro de esta se deben 
alquilar servidores y bases de datos.  
 
A continuación se presentarán las inversiones y costos a 
realizar para poder llevar a cabo el proyecto. En primera instancia de 
mostrarán los costos legales, los cuales son mostrados en la siguiente 
tabla (IV.1-1 Costos legales.): 
 
Costos legales. 
1. Sociedad. $150.000. 
2. Inscripción de la sociedad. $75.000. 
Tabla IV.1-1 Costos legales. 
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En la siguiente tabla (IV.1-2 Costos fijos.) se muestran los 




1. Remuneraciones. $4.250.000. 
2. Servicio tributario. $14.580. 
3. Arriendo oficina virtual. $22.372. 
4. Arriendo bodega. $46.200. 
5. Arriendo de transporte. $400.000. 
6. Publicidad. $2.000.000. 
7. Banda ancha móvil. $9.900. 




Como se puede apreciar se consideró la publicidad, en esta 
parte está contemplado todo el trabajo de marketing que se realizará. Por 
Tabla IV.1-2 Costos fijos. 
Fuente: Elaboración propia. 
Fuente: Elaboración propia. 
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un lado, se hará publicidad en Facebook cada 3 meses, invirtiendo una 
cantidad de $3.000.000, por estos 3 meses, equivalente a $1.000.000 por 
mes. Con esta inversión se llegará a una cantidad de 900.000 a 
2.400.000 personas en Chile, lo cual para el proyecto podría resultar 
muy beneficioso. Por último, también se tiene contemplado el valor de los 
Adwords, de Google, que corresponde a un presupuesto de $1.000.000 
mensuales, con el fin de llegar a la mayor cantidad posible de personas. 
Los Adwords corresponden a publicidad a través de Google, a través de 
palabras claves que pudiesen buscar las personas, con estas palabras 
claves, las personas podrán llegar a la página web del proyecto, en donde 
finalmente podrían comprar el producto. 
 
A continuación se mostrarán los costos variables del proyecto, 





1. Elm327. $8.245/$7.654. 
2. Modulo Rs232 bluetooth. $4.505. 
3. Empaque. $400. 
4. Ensamblado. $3.000/$2.800. 




Por cada reabastecimiento de 500 productos, por otra parte, se 
incurrirá en un costo de $10.074.510, en esto está considerado los 
Tabla IV.1-3 Costos variables. 
Fuente: Elaboración propia. 
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componentes, el armazón, ensamblado y empaquetado, mientras que 
para uno de 1.000 tiene un costo de $19.109.010. Agregando además, 
que el desarrollo de un solo dispositivo, considerando que se harán 500 
(hasta 1.000), costará $20.150, este precio estará sujeto a las variaciones 
de los dólares estadounidenses y canadienses, debido a que los 
componentes deben ser traídos desde el extranjero. Cabe mencionar que 
este costo es en base a los componentes del dispositivo, como también al 
desarrollo de este (Empaque, ensamblado y armazón), en cambio el costo 
de producir 1.000 o más, es de $19.109.  
 
Por último se mostrará la tabla (IV.1-4 Depreciación.) de 
depreciaciones del proyecto, en la que solo se mostrará el computador a 
utilizar por el ingeniero informático, el cual tiene una vida útil de 
aproximadamente 6 años, esto según la tabla de depreciaciones del 
Servicio de Impuestos Internos (SII): 
 












1. Laptop. 1. $515.490. $515.490. 6. $85.915. $515.490. $0. 
 
 
En el recuadro anterior se puede apreciar que el valor libro de 
la laptop será de $0 para el proyecto llegado al año 6, por lo que se 





Tabla IV.1-4 Depreciación. 
Fuente: Elaboración propia. 
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Finalmente, la inversión total a realizar en este proyecto está 




1. Oficina virtual. $36.372. 
2. Bodega. $46.200. 
3. Aplicación. $10.000.000. 
4. Servidor. $130.000. 
5. Base de datos. $90.000. 
6. Elm 327. $4.122.260. 
7. Modulo Rs232 Bluetooth. $2.252.500. 
8. Empaques. $200.000. 
9. Armazón. $2.000.000. 
10. Ensamblado. $1.500.000. 
11. Laptop. $515.490. 
12. Patente. $575.000. 




Como se puede apreciar, para poner en marcha el proyecto y 
traer todo lo necesario para este, se requieren $41.486.978. Se ha 
considerado el capital de trabajo como 3 meses de costos fijos, 
correspondiente a $20.019.156, esto debido a un promedio calculado 
entre las pérdidas que se obtuvieron en todos los flujos realizados dentro 
del proyecto, los cuales serán mostrados más adelante, obteniéndose el 
valor de $18.327.462. Dado a que estos flujos son simples suposiciones 
Tabla IV.1-5 Inversiones. 
Fuente: Elaboración propia. 
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de como se comportaría el mercado en el futuro, esto no garantiza que 
los valores arrojados por los flujos sean cien por ciento reales, por esta 
razón se optó por utilizar esta metodología, ya que calculando este 
promedio, se puede tener una idea más certera de cuanto capital de 
trabajo requiere el proyecto. 
 
Como se puedo apreciar en las tablas anteriores como inversión 
inicial se requerirán $41.486.978, como también se incurrirán en 
$6.873.052 de costos fijos mensuales, agregando además los costos 
variables, los cuales dependerán de la cantidad que se pueda solicitar a 
los proveedores, agregando además, que los costos de ensamblado, 
armazón y empaque variarán, dado a que se aumentarían las cantidades 
a producir, en caso de producir más de 1.000 unidades. Como se puede 
apreciar, también se consideró el precio de 1.000 unidades a pedir a los 
proveedores canadienses del Elm237 y a los proveedores del módulo 
Rs232 bluetooth. 
 
Para financiar todo lo anterior, se ha optado por la opción de 
financiamiento a través de CORFO, en donde se pretende obtener la 
cantidad máxima de $25.000.000, cabe mencionar, que de esta cantidad 
el proyecto debe aportar con el 25%, el cual, que equivale a $6.250.000. 
Además de este financiamiento, también se incorporará capital propio, 
equivalente a $16.486.978, para cubrir la inversión completa 
correspondiente a $41.486.978. Por otra parte, se espera que el proyecto 
no requiera de un financiamiento bancario.  
 
Por otra parte, con respecto al valor residual del proyecto este 
será del 60% de la inversión que corresponde a $24.892.187. Por lo que 
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haciendo los cálculos correspondientes (Valor residual menos valor libro)  
se obtiene una ganancia capital de $24.892.187. 
 
Dado a que se tienen las inversiones y los costos asociados al 
proyecto,  se puede determinar el precio del dispositivo, el cual será de 
$42.000, en base a las encuestas, con esto, en base a los costos 
asociados a la fabricación del dispositivo, que corresponden a $20.149 y 
$19.109, se tendría un margen de $21.851 y $22.891 respectivamente de 
utilidad para el proyecto. 
 
IV.2. Evaluación financiera. 
 
En base a lo visto anteriormente, en donde se mostraron los 
costos e inversiones asociados al proyecto, ahora se presentará el flujo de 
caja del proyecto, con el cual se podrá saber el posible desempeño del 
proyecto en un horizonte de 6 años, en el cual serán separados por dos 
semestres. En este flujo de caja se tienen pronosticados las siguientes 
ventas del producto por año, las cuales fueron calculadas a partir del 
número existente de vehículos en la región Metropolitana (esta cantidad 
viene incluida en el informe del INE) los cuales fueron multiplicados por 
el porcentaje de personas dispuestos a pagar (70%) y luego por un 50%, 
que corresponde a la decisión de comprar o no el dispositivo, el valor 
entregado se fue variando, aumentando la cantidad de productos 
vendidos por año, cabe mencionar que, dado a que es una suposición y 
no se cuentan con datos históricos, el valor total arrojado en la siguiente 
tabla es menor al obtenido en estos cálculos, esto, para acercarlo más a 
















Se deben considerar a continuación las ganancias provenientes 
de talleres mecánicos, grúas y tiendas de repuestos. En primera 
instancia se debe considerar lo que paga en promedio una persona por 
acudir al mecánico a solucionar un problema de su vehículo, este valor 
es aproximadamente de $50.000 a este se le cobrará la comisión del 
dispositivo que es del 10% equivalente a $5.000 y luego este valor será 
multiplicado por la cantidad de personas que posean el dispositivo según 
el año en que se encuentre la evaluación. Como es de esperar que no 
todas las personas tengan un mismo problema en el mismo periodo de 
tiempo este valor será multiplicado por una probabilidad de ocurrencia 
de falla en un vehículo la cual se tomará como el 43%. 
 
Se aplicará el mismo concepto para las grúas y tiendas de 
repuestos siendo sus valores que cobran de $35.000 y $90.000 
respectivamente y sus probabilidades de ocurrencia de 15% para grúas  
y 30% para tiendas de repuestos. Dado a que también se cobrará el 10% 
los valores quedarán en $3.500 y $9.000. 
Tabla IV.2-1 Productos vendidos. 




Por último se requiere calcular la tasa CAPM del proyecto, el 
beta despalancado o sin deuda del proyecto se obtuvo de la página web 
de Aswath Damodaran, el cual corresponde a la categoría de Auto Parts 
(partes de vehículos) con un valor de 0.85, ya que esta categoría es la que 
más de asemeja al proyecto. La tasa libre de riesgo (RF) equivale a 3,91%, 
la cual es el promedio de las tasas de interés de los mercados 
secundarios correspondiente a los bonos licitados por el BCP a 5 años. 
Por otra parte, la rentabilidad de mercado será tomada como la 
rentabilidad obtenida por el IGPA en el año actual, que corresponde al 
14,23%. Esta decisión fue en base a que el IGPA agrupa a la mayoría de 
las acciones de compañías que se transan en la Bolsa de Comercio de 
Santiago, por lo que resulta una forma certera de representar las 
tendencias del mercado. 
 
Los impuestos para el año 2018, según el Servicio de 
Impuestos Internos, ascenderán al 27%, por lo tanto, este será el 
porcentaje de impuestos el cual será aplicado al flujo del proyecto. 
 
A continuación se procederá a mostrar la forma de calcular el 
CAPM, el cual es calculado a través de las siguientes fórmulas: 
 
 Ke = Rf + (Rm - Rf) * βs/d. 
Ke = 0.0391 + (0.1423 - 0.0391) * 0.85. 
Ke = 0.12682. 
 
 CAPM = Kd * (D/A) * (1 - Tc) + Ke * (P/A). 
CAPM = Kd * 0 * (1 - 0.27) + 0.12682 * 1. 




Como se puede apreciar el CAPM resultante fue de 12.68%. 
Esta será la tasa utilizada para poder calcular el VAN del respectivo flujo 
de caja del proyecto. Sin nada más que agregar, a continuación se 











































Como se puede apreciar en el flujo de caja de la figura "IV.2-1 
Flujo de caja", se obtuvo un VAN de $1.091.731.525, lo cual refleja una 
alta rentabilidad del proyecto en el mercado chileno, y le otorga un gran 
potencial y prestigio, para luego abarcar el mercado extranjero. Por 
último, el periodo de retorno (PayBack) es en el tercer año, este es el 
periodo en donde se recupera la inversión. 
 
 Como dato adicional, en el primer año, dado a que se habían 
comprado insumos con anterioridad, para 500 productos, la cantidad a 
comprar de insumos, fue de 2.067. 
 
IV.3. Análisis de sensibilidad.  
 
A pesar de tener el flujo de caja del proyecto en un escenario 
normal, hace falta evaluar otros tipos de escenarios, como por ejemplo, 
un escenario en el cual, el proyecto no haya causado tanto impacto en la 
población, es por esto que en este punto se presentarán dos nuevos 
escenarios, uno pesimista y otro optimista. Antes de presentar las tablas, 
cabe mencionar, que se utilizará la misma metodología para las 
comisiones y productos vendidos, sin nada más que agregar, a 
continuación se mostrarán los flujos: 
 
 Pesimista: Su nombre lo dice, es un escenario en el cual el 
proyecto tuvo pocas ventas. Para este escenario se utilizaron las 
siguientes cantidades de productos vendidos por año, agrupadas 















Tabla IV.3-1 Productos vendidos (pesimista). 


















































Como se puede apreciar en este flujo "Pesimista", de la figura 
"IV.3-1 Flujo de caja (Pesimista)", el VAN que se ha obtenido es mayor a 
cero, siendo de un valor de $145.175.535, a pesar de que en el año 1 se 
haya tenido un flujo negativo, implicando esto perdidas, el proyecto logró 
cumplir con las expectativas, otorgando al final de todo el horizonte una 
alta rentabilidad en el mercado chileno, dándole la posibilidad de poder 
abarcar el mercado extranjero. El periodo de retorno (PayBack) es en el 
quinto año, este es el periodo en donde se recupera la inversión. 
 
Como dato adicional, en el primer año, dado a que se habían 
comprado insumos con anterioridad, para 500 productos, la cantidad a 
comprar de insumos, fue de 802. 
 
 Optimista: Su nombre lo indica, es un escenario en el cual el 
proyecto tuvo gran éxito. Para este escenario se tienen las 
siguientes cantidades de productos vendidos por año, mostradas 
en la siguiente tabla (IV.3-2 Productos vendidos (optimista).): 
 
 








Tabla IV.3-2 Productos vendidos (optimista). 

















































En este flujo "Optimista", apreciado en la figura "IV.3-2 Flujo de 
caja (Optimista)" se obtuvo un VAN de $27.608.438.122, el cual, por 
razones obvias, resulta ser altamente rentable el proyecto en el mercado 
chileno, con grandes posibilidades de salir al mercado extranjero. El 
periodo de retorno (PayBack) es en el primer año, este es el periodo en 
donde se recupera la inversión. 
 
Como dato adicional, en el primer año, dado a que se habían 
comprado insumos con anterioridad, para 500 productos, la cantidad a 
comprar de insumos, fue de 4.801. 
 
Como se pudo apreciar, en ambos casos, tanto optimista, como 
pesimista el VAN resultaba ser rentable, lo cual es una buena señal para 
el proyecto, aunque, cabe recalcar, que estas son simples suposiciones 
sobre escenarios ficticios, si bien, no están alejados de la realidad, nada 
garantiza que se vayan a obtener tales rentabilidades, existen factores 
externos, los cuales podrían llegar a afectar al proyecto, factores como 
políticos o económicos, agregando además que al tratarse de un producto 
nuevo en el mercado, implica tener una alta incertidumbre. 
 
 
V. DISCUSIÓN DE RESULTADOS Y CONCLUSIONES GENERALES. 
Como se ha podido apreciar a lo largo de todo este documento, 
este proyecto presenta una gran oportunidad de negocio, ya que por un 
lado, resuelve una problemática actual del país, la cual tiene que ver con 
la desconfianza que existe entre las personas, este proyecto pretende 
derribar todas las barreras de la desconfianza y desenmascarar a 
aquellas personas, que por su posición de "experto", quieran sacar 




Existen varios reportajes hechos en Chile, en los que se han 
podido desenmascarar a mecánicos farsantes, como también a 
estafadores, personas que a pesar de tener un taller mecánico, tenían 
nulo conocimiento sobre mecánica automotriz, que simulaban reparar 
una falla de un vehículo, pero en realidad la empeoraban o simplemente 
no la arreglaban y que luego les cobraban descaradamente a las 
personas, por el trabajo más mediocre jamás realizado en un vehículo, 
continuando con la categoría de estafadores, personas que teniendo 
conocimientos sobre mecánica automotriz, se aprovechaban de las 
personas haciéndoles creer que su vehículo, además de la falla que 
estaba presentando, existía otra, la cual supuestamente "arreglaban" y 
luego cobraban por sus servicios. Este proyecto será el encargado de 
hacer "justicia" para aquellas injusticias que han vivido las personas, 
quienes, con un nulo conocimiento de mecánica automotriz, confiaban 
ciegamente en los mecánicos a los que acudían en busca de ayuda y 
finalmente terminaban engañados, de la peor forma. 
 
El proyecto no está en contra de la competencia a través de 
precios entre talleres mecánicos, es más, gracias a este proyecto esta 
competencia se verá afectada rotundamente, ya que las personas sabrán 
a ciencia cierta qué es lo que cobra cada taller por ofrecer sus servicios 
de reparación o mantención, se podrán identificar todos los cobros 
excesivos por reparar pequeñas fallas de un vehículo en específico. 
  
En términos generales, una persona es capaz de comprender 
que, cambiar una parte en específico de un KIA es muy diferente a 
cambiar la misma parte, pero de un BMW o un Mercedes, no hay 
comparación, ya que de por sí, estos vehículos son caros, y esto a la vez 
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significa, que sus proveedores de partes sacarán el mayor provecho a 
cada marca que representen. Se debe añadir que, además de las 
diferencias de precios entre marcas de vehículos, ocurre lo mismo con los 
sectores dentro de un país, en el caso de Chile, no es lo mismo cambiar 
una parte de vehículo en la comuna de Las Condes, a cambiar la misma 
parte en la comuna de Quilicura, son precios totalmente distintos, los 
dueños de talleres de sectores más "altos", en términos más sencillos, 
sectores ABC1, de por sí pagan un mayor arriendo por establecer un 
local en estos sectores, agregando además que las personas que residen 
en estos sectores, están dispuestas y acostumbradas a pagar un precio 
más alto por los bienes y servicios en general. 
 
Este proyecto apunta, en resumidas cuentas, a: 
 Desenmascarar mecánicos farsantes y estafadores. 
 
 Informar sobre la falla exacta que está presentando el vehículo. 
 
 Servir de guía y ayuda al momento de encontrarse en una 
situación de falla del vehículo. 
 
 Proveer de información en tiempo real sobre el estado del vehículo. 
 
 Fomentar la competencia de precios entre talleres mecánicos de un 
mismo sector. 
 
Por último, se debe hablar de los resultados obtenidos en base 
a los flujos del proyecto, en los cuales se evaluó al proyecto en tres 
escenarios diferentes, normal, pesimista y optimista, en los cuales se 
varió la cantidad de productos vendidos por el proyecto, arrojando un 
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VAN de: $1.091.731.525, $145.175.535 y $27.608.438.122 
respectivamente. Como se puede apreciar, todos los VAN obtenidos por 
los diferentes escenarios del proyecto fueron de carácter positivo, y no 
solo eso, sino que también alcanzaron una cifra increíblemente alta, 
significando esto que el proyecto es rentable en el mercado chileno, y le 
otorga un gran potencial y prestigio, para luego abarcar el mercado 
extranjero. Si bien son cifras altas, la especulación en base a lo que 
sucederá en el futuro es incierta, ya que como se mencionó en el análisis 
estratégico del proyecto, una de las grandes debilidades del proyecto, es 
lo poco conocido que es el sistema OBD2 por parte de los usuarios de 
vehículos, lo cual, como se menciona en esta parte, dificultaría su acceso 
al mercado. Es por esta razón, que se optó por contratar a un experto en 
marketing, para que sea él el encargado de hacer conocido el producto, 
agregando además, la publicidad tanto en páginas web relacionadas con 
vehículos, como también en redes sociales. 
 
Finalmente, como conclusión general, la idea del proyecto es 
buena, en base a las encuestas realizadas, este podría ser un proyecto 
que llegará a quebrar la brecha entre una persona que sabe sobre 
mecánica automotriz y otra que no sepa absolutamente nada sobre este 
tema, le otorgará los conocimientos a las personas para que no se 
sientan estafadas al momento de acudir en busca de un mecánico, y con 
respecto al VAN obtenido, este proyecto es rentable. 
 
 
VI. GLOSARIO.  
 





 Sistema OBD2: Sistema que viene incorporado en la mayoría de los 
vehículos, este sistema detecta fallas químicas, eléctricas y 
mecánicas en el vehículo, a través de las emisiones de este. Este 
sistema fue inventado con la intención de reducir la contaminación 
de los vehículos, cada modelo de vehículo tiene una configuración 
diferente. 
 
 Sistema EOBD: Sistema similar al OBD2, pero más sofisticado y 
con parámetros más rigurosos. Este sistema es implementado en 
vehículos europeos. 
 
 Bizagi: Programa para diseñar mapas de procesos, entre otro tipo 
de cosas.  
 
 Adwords: Publicidad a través de Google. 
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ANEXO C (PARQUE DE VEHÍCULOS) 
 
 
